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Judul Skripsi : Tinjauan Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan 
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 Penelitian ini berjudul “Tinjauan Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan 
Volume Penjualan Gas Elpiji Perspektif Ekonomi Islam ( Studi Pada Distributor Gas 
Elpiji UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto )” Penelitian ini mengemukakan 
rumusan masalah yaitu Bagaimana strategi pemasaran agen elpiji UD. Kamus Jaya 
Jeneponto dalam meningkatkan volume penjualan dan strategi pemasaran agen elpiji 
UD. Kamus Jaya Jeneponto dalam meningkatkan volume penjualan dalam Perspektif 
Ekonomi Islam. Berdasarkan  rumusan masalah tersebut, penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui strategi pemasaran agen elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto dalam 
meningkatkan volume penjualan dan ditinjau dalam Perspektif Ekonomi Islam.  
Jenis penelitian bersifat kualitatif deskriptif, dengan menggunakan informan 
untuk melakukan wawancara dan observasi menggunakan pendekatan studi kasus 
(case study). Sumber data yang digunakan adalah data primer yaitu informasi yang 
bersumber dari pengamatan langsung dari lokasi penelitian setelah melakukan 
observasi dan wawancara. Sedangkan sumber sekunder yaitu data yang diperoleh dari 
dokumentasi atau studi kepustakaan untuk melengkapi data-data primer. 
Pengumpulan data dilakukan dengan penelitian lapangan melalui observasi, 
wawancara, dan dokumentasi. Analisis data yang dilakukan yaitu Redaksi data, 
Penyajian data, Penarikan kesimpulan. Dan untuk uji keabsahan data dalam penelitian 
ini yaitu di tekankan pada uji validitas dan reliabilitas 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran Terhadap 
Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi 
Pada Distributor Gas Elpiji UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto), yaitu pemilik 
agen gas elpji UD. Kamus Jaya Jeneponto yang berada di Desa Dangkalaloe Kec. 
Bontoramba Kab. Jeneponto, sudah melakukan strategi pemasaran sesuai dengan 
aturan Islam. Karena Pemilik agen gas elpiji selalu memperhatikan kualitas produk 
yang dijual kepada masyarakat. Ketika adanya kesalahan dalam bongkar muat 
menyebabkan berkurangnya jumlah takaran yang dibeli konsumen, maka pihak agen 
tidak menjual tabung tersebut. Hal ini juga bisa berbahaya bagi keselamatan gudang 
dari adanya ledakan 
 
 






A. Latar Belakang 
Dunia bisnis menuntut peranan pemasaran yang dapat menunjang kemajuan 
usaha bisnis. Maju atau mundurnya suatu bisnis akan sangat ditentukan oleh 
keberhasilan kegiatan pemasaran bisnis tersebut., karena kegiatan pemasaran 
merupakan kegiatan bisnis yang berhubungan langsung dengan masyarakat luas 
(pelanggan). Pentingnya peranan pemasaran yang dimaksud bukan berarti 
mengenyampingkan peranan bagian lain dalam bisnis, karena seluruh kegiatan 
merupakan suatu kesatuan yang utuh dalam bisnis. Kegiatan pemasaran selalu ada 
dalam setiap usaha, baik usaha yang berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. 
Hanya saja sebagian pelaku pemasaran tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran, 
tetapi sebenarnya mereka telah melakukan  usaha-usaha pemasaran. Hal ini terjadi 
karena pelaku pemasaran belum pernah belajar atau bahkan belum pernah 
mendengarkan kata-kata pemasaran. 
Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang membantu 
dalam menciptakan nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga 
barang dan jasa. Faktor penting dalam menciptakan nilai tersebut adalah produksi, 
pemasaran, dan konsumsi. Pemasaran menjadi penghubung antara kegiatan produksi 
dan konsumsi. 
Suatu perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya harus efisien menjalankan 





Ini menandakan bahwa kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasi dan 
dikelola dengan cara yang labih baik. Falsafah konsep pemasaran bertujuan untuk 
memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen. Kegiatan 
perusahaan yang berdasar pada konseop pemasaran ini harus diarahkan untuk 
memenuhi tujuan perusahaan. Secara definitif dapat dikatakan bahwa konsep 
pemasaran adalah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan 




Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu mendukung dalam 
memasarkan produk untuk menciptakan kepuasan konsumen adalah penggunaan 
marketing mix (bauran pemasaran) yang meliputi product, price, promotion, dan 
physical evidence atau place. Dengan demikian, faktor yang ada dalam bauran 
pemasaran (marketing mix) merupakan variabel-variabel yang diharapkan mampu 
menciptakan kepuasan konsumen, atau dengan kata lain variabel-variabel tersebut 
akan mempengaruhi kepuasan konsumen dalam membeli suatu produk. Kepuasan 
pelanggan akan berimbas kepada loyalitas pelanggan, sehingga usaha yang dibangun 
akan terus bertahan dan berkembang.
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Pemasaran produk yang baik maka akan dapat meningkatkan penjualan dan 
merebut pangsa pasar. Jika hal tersebut terjadi maka dapat dipastikan perusahaan 
akan mendapatkan laba yang maksimal, dan pemasaran produk yang dilakukan tidak 
atau kurang tepat., akan tetapi penurunan penjualan yang akan memberikan dampak 
penurunan pendapatan yang diterima oleh perusahaan tersebut. Kegiatan pemasaran 
memiliki peranan penting dalam menunjang keberhasilan suatu perusahaan untuk 
meningkatkan volume penjualan untuk memperoleh laba yang optimal dari hasil 
penjualan yang maksimal.  
Setiap perusahaan yang didirikan pasti mempunyai tujuan utama, yaitu 
mencapai tingkat keuntungan tertentu, pertumbuhan perusahaan atau peningkatan 
pangsa pasar. Di dalam pandangan konsep pemasaran, tujuan perusahaan ini dicapai 
melalui keputusan konsumen. Keputusan konsumen diperoleh setelah kebutuhan dan 
keinginan konsumen dipenuhi melalui kegiatan pemasaran yang terpadu. Tujuan 
pemasaran adalah mengubah orientasi falsafah manajemen pemasaran lain yang 
ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi berbagai persoalan, karena adanya 
perubahan dalam ciri-ciri pasar dewasa ini yang cenderung berkembang.  
Strategi merupakan sebuah rencana yang luas dari suatu tindakan organisasi 
untuk mencapai suatu tujuan. Strategi didefinisikan sebagai rencana yang disatukan, 
luas dan berintegrasi, yang menghubungkan keunggulan strategi dengan tantangan 
lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan. 
Menurut Supriyono dari kedua definisi tersebut diatas dapat ditarik kesimpulan 





 1. Strategi perusahaan adalah suatu kesatuan rencana perusahaan yang 
terpadu dan diperlukan untuk mencapai tujuan perusahaan.  
2. Dalam menyusun strategi perlu dihubungkan dengan lingkungan 




Dalam bukunya Kotler & Keller mengakatan bahwa Para menejer terkadang 
menganggap pemasaran sebagai ”seni menjual produk”, namun banyak orang terkejut 
ketika mendengar bahwa menjual bukanlah bagian terpenting dari pemasaran. 
Menjual hanyalah ujung dari gunung es pemasaran. Peter Drucker, ahli teori 
manajemen terkemuka mengemukakan sebagai berikut, selalu akan ada kebutuhan 
akan penjualan. Namun tujuan dari pemasaran adalah membuat penjualan berlimpah. 
Tujuan pemasaran adalah mengetahui dan memahami pelanggan dengan baik 
sehingga produk atau jasa bisa sesuai dengan kebutuhannya sehingga terjual sendiri. 
Idealnya, pemasaran harus menghasilkan seorang pelanggan yang siap untuk 




Jadi dapat diartikan bahwa manajeman pemasaran berdasarkan maqasid 
syariah adalah sebagai analisis, perencanaan, penerapan, dan pengendalian program 
yang dirancang untuk menciptakan, membangun, dan mempertahankan pertukaran 
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yang menguntungkan dengan pasar sasaran dengan maksud untuk mencapai 




Chandler menyatakan bahwa keberhasilan suatu organisasi dalam 
memenangkan persaingan ditentukan oleh strategi. Strategi adalah  upaya yang 
dimiliki individu dan unsur-unsur yang ada dalam organisasi untuk memiliki   
keterampilan dan memanfaatkan sumber daya sesuai dengan kondisi lingkungan kerja 
untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. Pihak Distributor Gas elpiji UD. 
Kamus Jaya Jeneponto menyadari pentingnya strategi untuk mendapatkan pelanggan 
yang aktif dalam mendukung peningkatan. Distributor Gas elpiji UD. Kamus Jaya 
Jeneponto mengambil  keputusan untuk menerapkan strategi pemasaran.  
Kotler menyatakan bahwa strategi bauran pemasaran merupakan solusi 
untuk menangani aktivitas yang berkaitan dengan produk dan jasa untuk  memperoleh 
keuntungan. Strategi pemasaran ini penting dilakukan oleh Distributor  Gas elpiji 
UD. Kamus Jaya Jeneponto untuk memberikan solusi atas kemungkinan 
permasalahan yang dihadapi. Melalui strategi pemasaran dengan menggunakan 
konsep strategi bauran pemasaran, Distributor Gas elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto 
mampu mengembangkan visi, misi dan tujuannya dalam rangka menumbuhkan  
kepercayaan,image dan loyalitas pelanggan yang ditawarkan kepada pelanggan. UD 
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Kamus Jaya  merupakan unit usaha yang berdiri sendiri dengan badan hukum 
perseorangan. 
Pihak  pimpinan  manajemen bersama   dengan   karyawannya   berupaya   
menerapkan   strategi bauran pemasaran sebagai  strategi  inti  atau  strategi  kunci  
untuk meningkatkan volume penjualan Gas elpiji. Fenomena  yang  dihadapi  saat  ini  
oleh UD. Kamus Jaya Jeneponto bahwa salah  satu upaya untuk menggairahkan dan 
mengikat pelanggan menjadi pelanggan aktif yaitu dengan menyediakan fasilitas 
delivery, artinya pelanggan dapat  menghubungi pihak UD Kamus Jaya untuk 
memesan Gas elpiji, dan pihak perusahaan akan mengantarkan langsung kepada 
pelanggan untuk memahami  fenomena  tersebut. 
Distributor UD. Kamus Jaya Jeneponto menerapkan strategi segmentasi 
yaitu strategi di dalam menentukan pangsa pasar yang potensial untuk dijadikan  
pelanggan yang menggunakan Gas elpiji Strategi  segmentasi pelanggan yang 
representatif adalah semua pelanggan dalam hal ini   warung, toko, mini market yang 
memiliki pangsa pasar menengah ke bawah. Distributor  gas elpiji UD. Kamus Jaya 
Jeneponto juga berupaya  menerapkan sebuah strategi yang digunakan dengan segala 
potensi dan kemampuan untuk mencari pelanggan sebanyak-banyaknya  sesuai 
dengan pencapaian target yang  ditetapkan. Untuk mengetahui keberhasilan 
pencapaian target yang telah ditetapkan, Distributor Gas elpiji  UD. Kamus Jaya 
Jeneponto senantiasa melakukan penilaian dan pengevaluasian pelanggan yang 





Sampai saat ini Distributor Gas elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto berupaya 
untuk meningkatkan volume penjualan Gas elpiji dengan menambah jumlah 
pelanggan dengan memberikan sebuah pencerahan atau berbagai pilihan alternatif 
kepada pelanggan dalam mengambil keputusan untuk menggunakan Gas elpiji. Hal 
ini yang menjadi alas an bagi Distributor Gas elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto untuk 
menerapkan strategi bauran pemasaran kepada  masyarakat yang dengan sendirinya 
akan meningkatkan volume penjualan Gas elpiji. Berdasarkan fenomena di atas, 
peneliti tertarik  untuk  melihat strategi pemasaran yang diterapkan dalam volume 
penjualan produk. 
Adapun data penjualan dalam 3 tahun terakhir yang diperoleh pada UD. 
Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto : 
Tabel 1.1 
Data penjualan gas elpiji 3 kg Studi Pada Distribusi Gas Elpiji UD. Kamus 
Jaya Kabupaten Jeneponto. 
Tgl/Tahun Nama 
Barang 
Modal Harga Jual Jumlah 
Barang 
Untung (rp) 
2015 Gas Epiji 12.000 14.000 4.320 8.640.000 
2016 Gas Epiji 13.000 16.000 4.500 13.500.000 
2017 Gas Epiji 14.000 18.000 4.680 18.720.000 
 Total 
penjualan 
 48.000 13.500 40.860.000 





Oleh karena itu, peniliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 
“Tinjauan Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas 
Elpiji Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Distribusi Gas Elpiji UD. Kamus Jaya 
Kabupaten Jeneponto)” 
B. Rumusan masalah  
Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan di atas, maka penulis 
telah menentukan beberapa rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Bagaimana tinjauan strategi pemasaran terhadap peningkatan volume 
penjualan gas elpiji pada UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto?  
2. Bagaimana tinjauan strategi pemasaran terhadap peningkatan volume 
penjualan gas elpiji pada UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto perspektif 
ekonomi Islam? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Dalam rangka mengarahkan rencana pelaksanaan penelitian dan 
mengungkapkan masalah yang dikemukakan pada pembahasan pendahuluan, maka 
perlu dikemukakan tujuan dan sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui tinjauan strategi pemasaran terhadap peningkatan volume 
penjualan gas elpiji pada UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto. 
2. Untuk mengetahui tinjauan strategi pemasaran terhadap peningkatan volume 






A. Pemasaran Secara Umum 
1. Pengertian pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang di lakukan perusahaan 
dalm rangka mancapai tujuan yang mempertahankan kelangsungan hidup untk 
berkembang, dan mendapatkan laba, perusahaan juga merupakan fakto penting dalam 
memenuhi kebutuhan konsumen.
11
 Untuk itu kegiatan pemasaran harus dapat 
memberikan kepuasan konsumen jika perusahaan tersebut menginginkan usahanya 
tetap berjalan terus atau menginginkan konsumen mempunyai pandangan yang baik 
terhadap perusahaan. Pengusaha yang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran 
merupakan faktor penting untuk mencapai sukses perusahaan, khususnya dalam hal 
memasarkan produknya. Setiap perusahaan akan berusaha keras untuk mengetahui 




Pengertian pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu 
dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
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menawarkan, dan menukarkan prodak yang bernilai satu sama lain.
13
 Berdasarkan 
devisi di atas dapat disimpulkan bahwa pemasran mempunyai arti yang lebih luas dari 
pada penjual, pemasaran mencakup usaha perusahaan yang di tandai dengan 
mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang dipuaskan, menentukan harga pokok 
yang sesuai, menentukan cara promosi dan penjualan produk tersebut. Jadi, 
pemasaran juga merupakan kegiatan saling berhubungan sebagai suatu system untuk 
menghasilkan laba. “konsep pemasaran adalah sebuah falasafah bisnis yang 
menyatakan bisnis bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi 
dan sosial bagi kelangsuhan hidup perusahaan’’14 
Pemasaran mencakup proses sosial dan manajerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 
penawaran, dan pertukaran barang dan jasa yang bernilai satu sama lain. Selain itu, 
pemasaran juga bias diartikan sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, 
penetapan harga, promosi, dan distribusi gagasan,  barang dan jasa dalam rangka 
memuaskan tujuan individu dan organisasi.
15
 Dari semua defenisi tersebut diatas 
dapat kita ketahui bahwa pemasaran sebagai suatu sistem kegiatan-kegiatan yang 
saling berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, menetukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok pembeli 
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yang berlaku universal dan juga pemasaran merupakan faktor penting untuk 
mencapai kesuksesan perusahaan, khususnya dalam hal memsarkan produknya. 
2. Konsep Pemasaran  
Konsep pemasaran adalah bahwa organisasi adalah menjadi lebih efektif 
daripada para pesaing dalam memadukan kegiatan pemasaran guna menetapkan dan 
memuaskan perhatian pada kebutuhan pelanggan melalui produk dan segala sesuatu 




Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang di 
tujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan berang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada 
pembeli.
17
Dari defenisi tersebut, dapat kita meninjau pemasaran sebagai suatu sistem 
dari kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan, di tujukan untuk merencanakan, 
menentukan harga mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada 
kelompok pembeli.Konsep pemasaran merupakan suatu filsafat bisnis yang bertujuan 




Dalam melakukan pemasaran perlu memahami tahapan perencanaan strategi 
untuk mendapatkan hasil yang diinginkan, dengan adanya perencanaan strategi yang 
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dilakukan maka sebuah usaha dapat berjalan sesuai dengan target yang akan dicapai. 
Menurut Fajar Laksana (2008:44) dalam buku yang berjudul Manajemen Pemasaran 
Pendekatan Praktis mengatakan bahwa ada 4 (empat) tahapan perencanaan Strategi :  
a. Defining the corporate mission ( menetapkan misi korporasi )  
b. Establishing strategic business units (SBUs) (menetapkan unit bisnis strategi)  
c. Assigning resources to each SBU (mengalokasikan sumber daya bagi masing-
masing SBU). 
d. Planning new businesses, downsizing older businesses (meren- canakan bisnis 
baru, meram- pingkan bisnis lama)
19
 
3. Tujuan Pemasaran  
Setiap perusahaan yang didirikan pasti mempunyai tujuan utama, yaitu 
mencapai tingkat keuntungan tertentu, pertumbuhan perusahaan atau peningkatan 
pangsa pasar. Didalam pandangan konsep pemasaran, tujuan perusahaan ini dicapai 
melalui keputusan konsumen. Keputusan konsumen diperoleh setelah kebutuhan dan 
keinginan konsumen dipenuhi melalui kegiatan pemasaran yang terpadu. Tujuan 
pemasaran adalah mengubah orientasi falsafah manajemen pemasaran lain yang 
ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi berbagai persoalan, karena adanya 
perubahan dalam ciri-ciri pasar dewasa iniyang cenderung berkem- bang. Perubahan 
tersebut antara lain karena pertambahan jumlah penduduk, pertambahan daya beli, 
peningkatan dan meluasnya hubungan atau komunikasi, perkembangan danteknologi. 
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Buchari Alma (2004:5) mengemukakan tujuan pemasaran yaitu untuk mencari 
keseimbangan pasar, antara pembeli dan penjual, mendistribusikan barang dan jasa 
dari daerah surplus ke daerah minus, dan produsen ke konsumen, dari pemilik barang 
dan jasa ke calon konsumen. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi kepuasan 
kepada konsumen tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba, dengan 




B. Tinjauan Islam Tentang Pemasaran 
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. 
Menurut Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, pemasaran islami adalah  
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran,  dan 
perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam  
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip al-Qur’an dan  hadis. 
Menurut Kertajaya  sebagaimana dikutip Bukhari Alma dan Donni Juni  Priansa, 
bahwa secara umum pemasaran islami adalah strategi bisnis, yang harus memayungi 
seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses,  menciptakan, 
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menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu  perusahaan, atau 
perorangan, yang sesuai dengan ajaran Islam.
21
 
Rasulullah saw telah mengajarkan pada umatnya untuk berdagang dengan 
menjujung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas ekonomi umat islam dilarang 
melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan kegiatan ekonomi yang 
dilakukan saling ridho, sebagaimana firman Allah swt dalam surah an-Nisa:29 
                          
               
 
Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu salig memakan harta 
sesamamu degan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
berlaku dengan suka sama-suka di antar kamu dan janganlah kamu 





Berdasarkan ayat tersebut, Islam sangat mendorong umatnya untuk menjadi 
seorang pedagang. Berdagang penting dalam Islam. Begitu pentingya, hingga Allah 
SWT menunjuk Muhammad sebagai seorang pedagang sangat sukses sebelum beliau 
diangkat menjadi nabi. Ini menunjukan Allah SWT mengajarkan dengan kejujuran 
yang di lakukan oleh Muhammad bin Abdullah saat beliau menjadi pedagang bahwa 
dagangnya tidak merugi, namun malah menjadikan beliau pengusaha sukses. Oleh 
karena itu, umat Islam (khususnya pedagang) hendaknya mencontoh beliau saat 
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beliau berdagang. Petunjuk Umum Al-Quran Mengenai Pemasaran dan Penjualan 
dalam Islam, pemasaran adalah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses 
penciptaan, penawaran dan perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholder-
nya. Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus di landasi semangat 
beribadah kepada Tuhan Sang Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Al-Quran juga mengatur kegiatan keidupan atau muamalah. 
Konsep pemasaran syariah menekankan bahwa perlunya menerapkan 
manajemen profesional, artinya dengan melakukan kegiatan tersebut maka semua 
produk atau jasa yang dihasilkan pasti dapat memiliki positioning tersendiri. 




Secara umum tujuan marketing syariah adalah:  
1. Memudahkan konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan secara 
berulang-ulang. 
2. Memaksimalkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan yang 
diinginkan. 
3. Memaksimumkan pilihan (diversifikasi produk) dalam arti perusahaan 
menyediakan berbagai jenis produk sehingga konsumen memiliki beragam 
pilihan.  
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Dalam Syari’ah marketing, bisnis yang disertai keikhlasan semata-mata  
hanya untuk mencari ridha Allah, maka bentuk transaksinya insyaAllah menjadi  
nilai ibadah dihadapan Allah SWT.
25
 Ada beberapa sifat yang membuat Nabi  
Muhammad berhasil dalam melakukan bisnis yaitu :  
1. Shiddiq (jujur atau benar) dalam berdagang Nabi Muhammad selalu dikenal 
sebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam menginformasikan  
produknya.  
2. Amanah (atau dapat dipercaya) saat menjadi pedagang Nabi Muhammad 
selalu mengembalikan hak milik atasannya, baik itu berupa hasil penjualan 
maupun atau sisa barang. 
3. Fathanah (cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu memahami,  
menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung jawab bisnisnya dengan sangat 
baik.  
4. Tabligh (komunikatif) jika seorang pemasar harus mampu menyampaikan  
keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tetap sasaran tanpa 
meninggalkan kejujuran dan kebenaran. 
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Tanpa memperhatikan intensitas persaingan, perusahaan harus bersaing  
secara etis. Etika pemasaran merujuk pada prinsip atau nilai-nilai moral secara  umum 
yang mengatur perilaku seseorang atau sekelompok. Standar-standar hukum mungkin 
tidak selalu etis atau sebaliknya, standar-standar etika belum tentu sesuai dengan 
standar hukum, karena hukum merupakan nilai-nilai dan standar-standar yang dapat 
dilaksanakan oleh pengadilan. Etika terdiri dari nilai- nilai dan prinsip-prinsip moral 
seseorang bukan perintah-perintah sosial. 
Prinsip-prinsip pemasaran islami menurut Abdullah Gymnastiar dan 
Hermawan Kertajaya adalah:  
1. Berlaku adil 
Pada dasarnya kompetitor akan memperbesar pasar, sebab tanpa 
kompetitor industri tidak dapat berkembang dan kompetitor ini perlu diikuti 
mana yang bagus dan mana yang jelek, dimana kompetitor yang bagus perlu 
ditiru.  
2. Tanggap terhadap perubahan  
Selalu ada perubahan dalam kegiatan perindustrian, sehingga langkah 
bisnis akan terus berubah untuk menyesuaikan dengan pasar. Kompetisi yang 
semakin sengit tidak dapat dihindari, arus globalisasi dan teknologi akan   
membuat pelanggan semakin pintar dan selektif sehingga jika kita tidak 
sensitif terhadap perubahan maka kita akan kehilangan pelanggan.  





Dalam konsep pemasaran islami, tidak diperbolehkan menjual barang 
jelek dengan harga yang tinggi, hal ini dikarenakan pemasaran islami adalah 
pemasaran yang fair dimana harga sesuai dengan barang/produk.  
4. Rela sama rela dan adanya hak khiyar pada pembeli (hak pembatalan terhadap  
transaksi) Pada prinsip ini, marketer yang mendapatkan pelanggan 
haruslah memelihara hubungan yang baik dengan mereka. Dan dipastikan 
pelanggan puas terhadap pelayanan yang diberikan, sehingga pelanggan 
menjadi lebih royal. Dengan arti lain keep the costumer, namun keep the 
costumer saja  tidaklah cukup, perlu pula grow the costumer, yaitu value yang 
diberikan kepada pelanggan perlu ditingkatkan sehingga dengan 
bertambahnya pelayanan, pelanggan juga akan mengikuti pertambahan 
tersebut. 
5. Tidak curang 
Dalam pemasaran islami tadlis sangatlah dilarang, seperti penipuan 
menyangkut kuantitas, kualitas, dan waktu penyerahan barang dan harga. 
6. Berorientasi pada kualitas  
Tugas seorang marketer adalah selalu meningkatkan QCD agar tidak 
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C. Definisi Strategi Pemasaran 
Mempertahankan kelangsungan hidup dan memenangkan persaingn dalam 
bisnis, perusahaan  perlu untuk menetapkan strategi yang digunakan sebagai dasar 
dalam proses pengambilan keputusan manajemen yang didasari oleh tinjauan 
terhadap banyak faktor baik internal maupun eksternal. Strategi merupakan cara 
untuk mengatasi dan mengantisipasi setiap masalah yang timbul serta pemanfaatan 
kesempatan untuk masa depan. 
Pengertian mengenai strategi telah banyak di kemukakan oleh para ahli 
manajemen (Strategi adalah suatu rencana, yang disatukan, menyeluruh dan terpadu 
yang mengingatkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan lingkungandan 
dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai 
melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan).
27
 
Strategi pemasaran adalah pola fundamental dari tujuan sekarang dan yang 
direncanakan, pengaruh sumber daya, dan interaksi dari organisai dengan pasar, 
pesaing, dan faktor-faktor lingkungan lain.Dari berbagi fungsi diatas pengertian 
tersebut jelas bahwa strategi merupkan tindakan yang harus terus di lakukan dalam 
setiap perusahaan utnnuk mencapai tujuan yang di harapkan perusahaan. Karena jika 
dalam suatu perusahaan tidak memiliki strategi berakibat pada setiap organisasi tidak 
mempunyai arah atau muara yang sama dalam mencapai tujuan dan tidak memiliki 
keterpaduan kegiatan antara unit yang satu dengan unit yang lain. 
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1. Pengertian strategi pemasaran 
 Strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang di rencanakan untuk 
mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing dan 
berkesinambungan melalui pasar yang di masuki dan program pemasaran yang  
digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Strategi pemasaran adalah suatu 
upaya yang menggunakan logika dan manajemen agar tercapainya sasaran yang 
dimiliki oleh perusahaan dan bertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap 




Strategi pemasaran pada dasarnya rencana yang menyeluruh, terpadu dan 
menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan perkataan 
lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan 
yang memberi arah kepada usaha- usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, 
pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai 
tanggapan perusahaan dalam menghadapai lingkungan dan keadaan persaingan yang 
selalu berubah. Oleh karena itu, penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas 
analisa lingkungan dan internal perusahaan melalui analisa keunggulan dan 
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a. Faktor Lingkungan 
Analisis faktor lingkungan seperti pertumbuhan populasi dan peraturan 
pemerintahan sangat penting untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkannya pada 
bisnis perusahaan. Selain itu faktor-faktor seperti perkembangan teknologi, tingkat 
inflasi, dan gaya hidup juga tidak boleh diabaikan.  
Hal-hal tersebut merupakan faktor lingkugan yang arus dipertimbangkan 
sesuai dengan produk dan pasar perusahaan. 
b. Faktor Pasar 
Setiap perusahaan perlu memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-faktor 
seperti ukuran pasar, tingkat pertumbuhan, tahap perkembangan, trend dalam sistem 
distribusi, pola perilaku pmbeli, permintaan musiman, segment pasar yang ada saat 
ini atau yang dapat dikembangkan lagi, dan peluang-peluang yang belum terpenuhi. 
c. Persaingan 
Dalam kaitannya dengan persaingan, setiap perusahaan perlu memahami siapa 
pesaingnya, bagaimana posisi produk atau pasar pesaing tersebut, apa strategi 
mereka, kekuatan atau kelemahan pesaing, struktur biaya pesaing, dan kapasitas 
produksi para pesaing. 
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d. Analisis kemampuan internal 
Setiap perusahaan perlu menilai kekuatan dan kelemahannya dibandingkan 
para pesaingnya. Penilaiannya tersebut disdasarkan pada faktor-faktor seperti 
teknologi, sumberdaya financial, kemampuan pemanufakturan, kekuatan pemasaran, 
dan basis pelanggan yang dimiliki. 
e. Perilaku konsumen 
Perilaku konsumen perlu dipantau dan dianalisis, karena  hal ini sangat 
bermanfaat bagi pengembangan produk, penetapan harga, pemilihan distribusi, dan 
strategi promosi. Analisis perilaku konsumen dapat dilakukan dengan penelitian (riset 
pasar), baik melalui observasi maupun metode survey. 
f. Analisis ekonomi 
Dalam analisis ekonomi perusahaan dapat memperkirakan pengaruh setiap 
peluang pemasaran terhadap kemungkinan mendapatkan laba. Analisis terdiri atas 
analisis atas analisis terhadap komitmen yang diperlukan, analisis BEP (Bank Event 
Point), penilaian resiko atau laba dan analisis faktor ekonomi pesaing. 
2. Elemen-elemen strategi pemasaran  
 Strategi pemasaran digunakan oleh perusahaan merupakan hasil dipadukannya 
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a. Produk  
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikomsumsi pasar sebagai 
pemunuhan kebutuhan atau kebutuhan pasar yang bersangkutan.Islam 
memprioritaskan kebaikan dan kualitas produk untuk segala sesuatu terutama untuk 
barang produksi yang menjadi komsumsi masyarkata, dengan harapan dapat terjalin 
hubungan yang baik dan kepuasan yang seimban antara produsen. 
b. Harga  
Harga merupakan pengorbanan ekonomis yang dilakukan pelanggan untuk 
memperoleh produk atau jasa. Selain itu harga salah satu faktor penting konsumen 
dalam mengambil keputusan untuk melakukan transaksi atau tidak. Harga dikatakan 
mahal, murah atau biasa-biasa saja dari setiap individu tidaklah harus sama, karena 
tergantung dari persepsi individu yang dilatar belakangi oleh lingkungan kehidupan 
dan kondisi individu. Suatu sistem manajemen perusahaan yang akan menentukan 
harga dasar yang tepat bagi produk atau jasa dan harus menentukan strategi yang 




Untuk mengukur nilai suatu produk digunkan uang, bukan system barter. Juga 
uang yang di gunakan dalam pertukaran mencerminkan tingkat harga dari suatu 
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barang. Jadi dapat didefinisikan sebagai berikut, harga adalah jumlah uang (ditambah 
beberapa produk kalau mungkin) yang di butuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk dan pelayanannya. Alat bauranpemsaran yang tidak kalah 
pentingnya adalah harga, yaitu jumlah uang yang dibayarkan pembeli untuk suatu 
produk, dan elemen-elemen pembayarannya. Faktor-faktor yang perlu 
dipertimbangkan dalam penentuan harga tersebut antara lain biaya, keuntungan, 
praktek persaingan dan perubahan keinginan pasar, juga menyangkut jumlah 
potongan dan berbagai syarat penjualan lainnya. 
c. Distribusi  
Titik awal memilih saluran yang efektif adalah menentukana pasar sasaran 
yang jelas untuk usaha pemsaran dan menentukan kebutuhan serta pilihan pasar 
sasaran. Dengan memperhatikan lokasi pelanggan potensial, kebutuhan informasi 
pelanggan, keinginan pelanggan, kepekaan peubahan harga oleh pelanggan. 
Keputusan yang diambil harus efektif, efesien dan saling menguntungkan. Dalam 
keputusan ini, penjual harus menentukan cara-cara yang paling menguntungkan untuk 
mencapai pasar yang dilayani. Jika ingin menjual secara langsung harus menentukan 
banak dan macam tenaga penjual, anggaran periklanan, harga produk dan sebagainya. 
d. Promosi  
Promosi merupaka semua kegiatan yang dilakukan perushaan untuk 
mnegkomunikasikan dan mempromosikan produknya kepada pasar sasarn, untuk 
memberikan informasi mengenai keistimewaan, kegunaan dan yang paling penting 





untuk menggunakannya. Sehingga antara produk dan promosi tidak dapat di 
pisahkan, karena keduanya merupakan suatu pasangan yang saling membantu 
memberikan konstribusi dalam rangka keberhasilan penjualan, disini harus ada 
keseimbangan, produk yang baik yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, diikuti 
dengan teknik dan sarana promosi yang tepat sehingga diharapkan sangat membantu 
keberhasilan pemasaran. 
Promosi merupakan arus informasi/persuasi satu arah atau organisasi kepada 
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Jadi pada dasarnya tujuan 
promosi adalah utnuk memperkenalkan hasil produksi kepada konsumen agar mereka 
tertarik dan kemudian timbul keinginan untuk membeli. 
3. Manfaat Strategi Pemasaran 
Bahwasanya kegiatan penyaluran distibusi atau pemasaran merupakan suatu 
interaksi kerjasama yang berusaha untuk menyalurkan dan memasarkan barang-
barang dari produsen agar cepat sampai kepada konsumen. Orang yang masuk 
kedunia usaha, berkewajiban mengetahui hal-hal yang mengakibatkan penyaluran 
distribusi atau jual beli itu sah atau tidak. Ini dimaksudkan agar muamalah berjalan 
sah dan segala sikap tindakannya jauh dari kerusakan yang tidak di benarkan. 
D. Segmentasi Pasar 
Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi segmen-segmen tertentu 







 Kegiatan ini memerlukan kemampuan untuk mengukur secara efektif 
kesempatan penjualan diberbagai segment pasar dan kemampuan memilih marketing 
mix yang tepat untuk segment pasar yang dipilih. Konsep segmentasi pasar pertama 
kali diperkenalkan oleh Wendell R. Smith pada tahun 1996 dalam artikel terkenalnya 
berjudul product differentiation and market segmentation as alternative marketing 
strategis yang dimuat di journal of marketing. Menurutnya, konsumen itu bersifat 
unik dan berbeda-beda. Konsekuensinya, mereka membutuhkan program pemasarn 
yang berbeda pula. Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan 
ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran 
terhadap permintaan produk.  
Segmentasi pasar (market sebmentation) dapat dirumuskan sebagai suatu 
proses dimana pemasar menempatkan kelompok pasar yang berbeda-beda 
(heterogeneous). Tujuan dari segmentasi pasar adalah menegembangkan keuinikan 
terhadap program pemasaran yang disesuaikan dengan karakteristik pasar. Tindakan 
ini diambil dalam rangka memenuhi harapn konsumen yang menginginkan sesuatu 
yang unik dibanding yang sudah ada. Segmentasi pasar sangat membantu para 
produsen untuk menciptakan suatu produk yang dapat memenuhi kehidupan pasar 
yang menjadi sasarannya. 
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E.  Menetapkan Pasar Sasaran 
1. Mengevaluasi Segmen Pasar 
 Dalam mengevaluasi segment pasar yang berbeda, perusahaan harus 
memperhatikan tiga faktor, yaitu; 
a. Ukuran dan pertumbuhan segmen 
Ukuran yang tepat adalah masalah relative. Perusahaan lebih menyukai 
segmen dengan volume penjualan besar dan meremehkan atau menghindari segmen-
segmen kecil, perusahaan kecil sebaliknya. Pertumbuhan segmen biasanya 
merupakan karakteristik yang diinginkan, karena perusahaan umumnya ingin 
meningkatkan penjualan dan laba. 
b. Daya tarik struktual segmen 
Suatu segmen yang dapat memiliki ukuran dan pertumbuhan yang diinginkan, 
tetapi kekurangan potensi laba. Perusahaan harus menaksir dampak laba jangka 
panjang dan lima kelompok; pesaing industry, pendatang baru potensial, substitusi, 
pembeli dan pemasok. 
c. Tujuan dan sumber daya perusahaaan 
Jika suatu segmen yange besar, berkembang, dan menarik secara struktual. 
Perusahaan hatus mempertimbangkan tujuan dan sumber dayanya sendiri sehubung 
dengan segmen tersebut. 
d. Memilih segmen pasar 
Dari hasil evaluasi sebagai segmen yang ada pada pihak perusahaan harus 





pasar sasaran terdiri dari sekumpulan konsumen (pembeli) yang memiliki kebutuhan 
dan karakteristik yang tidak sama yang dilayani oleh perusahaan. 
F. Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) 
Marketing mix adalah suatu istilah yang menggambarkan seluruh unsur 
pemasaran dan faktor produksi yang di kerahkan guna mencpai sasaran pengusaha 
misalnya lab, harta, penjualan, bagian pasar yang akan direbut dan sebagiannya. Jika 
sasaran pasarnya sudah ditentukan melalui riset pemasaran, maka perusahaan harus 
membuat suatu rencana yang baik untuk memasuki segmen pasar yang dipilih.
33
 
Keputusan dalam strategi pemasaran dapat di kelompokkan kedalam beberapa 
strategi: 
1. Strategi produk 
Barang atau produk suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidka 
diraba, termasuk bungkus, warna, harga yang diterima oleh pembeli untuk 
memuaskan keinginan atau kebutuhannya. Dalam pengolahan produk termasuk pula 
perencanaan dan pengembangan produk dan jasa yang baik untuk dipasarkan oleh 
perusahaan perlu adanya suatu pedoman untuk mengubah suatu produk yang ada, 
menambah produk baru atau mengambil tidnakan yang lain yang dapat 
mempengaruhi kebijaksanaan dalam menentukan produk, selain itu keputusan juga 
perlu diambil menyangkut masalah pemberian merk, pembungkusan, warna dan 
bentuk produk. 
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a. Merek  
b. Kemasan 
c. Jaminan 
2. Strategi harga 
Harga adalah sejumlah uang yang di butuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Penentuan harga ini merupakan salah 
satu keputusan yang penting bagi manajemen. Tetapi jika harga ditetapkan lebih 
tinggi akan mengakibatkan kurang keuntunga, dalam hal ini mungkin pembeli akan 




Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat harga adalah sebagai berikut: 
a. Kondisi ekonomi 
Kondisi ekonomi sangat mempengaruhi harga yang berlaku dipasar. 
b. Penawaran dan permintaan 
Permintaan adalah sejumlah barang yang di beli oleh pembeli pada tingkat 
harga tertentu sedangkan penawaran merupakan kebalikan dari permintaan yaitu 
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c. Elastisitas permintaan 
Salah satu faktor yang mempengaruhi harga ialah sifat permintaan pasar, 
sebenarnya sifat permintaan pasar tidak hanya mempengaruhi harga tetapi juga 
mempengaruhi volume yang dapat dijual. 
d. Persaingan 
Harga jual beberapa barang sering dipengaruhi oleh keadaan pesaing yang 
ada. 
e. Biaya  
Biaya merupakan suatu penentuan harga sebab suatu tingkat harga yang tidak 
dapat menutupi seluruh biaya yang ada akan dapat mengakibatkan kerugian pada 
perusahaan. 
f. Tujuan manager 
Penetapan suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang akan 
dicapai pimpian perusahaan. 
g. Pengawasan pemerintah 
Pengawasan pemerintah dapat diwujudkan dalam penetapan bentuk harga 
maksimum dan minimum, diskrimiasi harga, serta praktek lain yang mendorong atau 
mencegah terjadinya usaha-usaha yang bersifat monopoli. 
3. Strategi distributor 
Saluran distribusi untuk suatu barang adalah saluran yang digunakan oleh 
suatu produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai 





distribusi, hal ini sangat penting bagi pembangun perekonomian masyarakat karena 
bertugas menyampaikan barang dan jasa yang diperlukan oleh konsumen. Setelah 
selesai di buat dan siap untuk dipasarkan, tahap berikutnya dalam poses pemasaran 
adalah menentukan metode atau rute yang akan dipakai untuk menyalurkan barang 
tersebut ke pasar. 
Ada tiga saluran distribusi yang digunakan untuk menyalurkan produk yang 
ada yaitu: 
a. Saluran satu disebut saluran distribusi nasional. Produsen hanya melayani 
penjualan dalam jumlah yang besar kepada pedagang yang besar saja. 
b. Saluran dua, produsen sering menggunakan perantara untuk menyalurkan barang 
kepada pelanggan besar yang kemudian menjual pada took-toko kecil, 
c. Saluran tiga, produsen memilih sebgai penyalurnya. Saluran pemjualan terutama 
ditujukan pada pengecer besar. 
G. Penelitian Terdahulu 
1. Nama Peneliti : Ismail  
Jenis penelitian : Pengaruh strategi pemasaran dalam konsep Islam 
terhadap peningkatan penjualan tiket peswat pada PT. Sumber Maspul 
Makassar. 
Hasil Penelitian :Penelitian ini bertujuan untuk menguji secara 
empiris pengaruh harga dan pelayanan terhadap keputusan pembelian 





a. Strategi harga dan pelayanan dalam memasarkan tiket pesawat di PT. 
SUMBER MASPUL MAKASSAR berpengaruh pada tingkat penjualan 
tiket  karena setelah diadakan penelitian bahwa keunggulan pada 
perusahaan tersebut terdapat pada sistem pelayanan pelayanan yang baik da 
tidak adanya permainan harga yang dilakukan oleh para petugas serta 
memiliki lokasi yang cukup strategis sehingga mudah untuk dilihat. 
b. Ekonomi Islam memandang bahwa strategi harga dan pelayanan yang 
digunakan PT. SUMBER MASPUL MAKASSAR sesuai dengan 
pandangan Ekonomi Islam , sebab dari harga tiket yang telah ditentukan 
harganya tidak ada unsur penipuan atau tambahan didalamnya melalui 
pelayanan yang ada di PT. SUMBER MASPUL MAKASSAR karena tidak 
ada penambahan –penambahan harga yang dilakukan oleh para petugas 
yang ada diperusahaan tersebut. 
2. Nama Penelti : Erfin Arianto  
Jenis Penelitian : Pengaruh strategi  pemasaran terhadap volume 
penjualn pada PT SJAM Cabang Sungguminasa Kabupaten Gowa  
Hasil Penelitian : Penelitian ini bertujuan untukmenguji secara 
empiris pengarus strategi pemasaran terhadap  peningkatan volume 
penjualan pada PT. Sjam cabang Sungguminasa kabupaten Gowa. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan PT. Sjam csbsng Sungguminasa 
mengenai pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan volume 





a. Berdasarkan hasil pengujian  diperoleh hasil bahwa produk (X1), harga 
(X2), distribusi (X3), promosi (X1), promosi berpegaruh secara parsial 
terhadap tingkat volume penjualan di PT. Sjam cabang Sungguminasa 
Kabupaten Gowa (Y). 
b. Berdasarkan  hasil pengujian diperoleh hasil bahwa produk lebih 
berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan motor di PT. 
Sjam Sungguminasa Kabupaten Gowa. 
c. Berdasarkan hasil pengujian diperoleh hasil bahwa produk(X1), 
harga (X2), distribusi (X3), promosi (X1), berpengaruh secara parsial 













































A. Jenis Penelitian dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif, yakni prosedur 
penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau dari lisan 
orang-orang dan prilaku yang diamati.
50
 
Sifat dari jenis penelitian ini adalah penelitian dengan menggunakan 
wawancara, reponden diminta untuk menjawab pertanyaan umum, dan menetapkan 
persepsi, pendapat dan perasaan tentang gagasan atau topik yang dibahas dan untuk 
menentukan arah penelitian. Kualitas hasil temuan dari penelitian kualitatif secara 
langsung tergantung pada kemampuan, pengalaman dan kesepakatan dari responden. 
2. Lokasi Penelitian 
Sesuai dengan judul penelitian, maka penelitian bertempat pada distributor 
Gas Elpiji UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto. 
 
B. Pendekatan Penelitian  
Penelitian ini penulis menggunakan pendekatan studi kasus (case study). Studi 
kasus termasuk dalam penelitian analisis deskriptif, yakni penelitian yang dilakukan 
terfokus pada suatu kasus tertentu untuk diamati dan dianalisis. Penelitian studi kasus 
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merupakan suatu penelitian kualitatif yang berusaha menemukan makna, menyilidiki 





C. Sumber Data dan Sampel Penelitian  
1. Sumber data 
Penelitian ini menggunakan dua jenis sumber data, sebagai berikut:
52
 
a. Data Primer 
 Data primer adalah data yang diperoleh lewat pengamatan atau wawancara 
langsung dengan narasumber. Dalam hal ini adalah distributor Gas Elpiji UD. Kamus 
Jaya Kabupaten Jeneponto. Pengumpulan data primer dengan tekhnik wawancara 
bertujuan guna memperoleh informasi mengenai strategi distributor terhadap 
peningkatan volume penjualan gas elpiji dalam perspektif ekoomi islam secara lebih 
mendalam. 
b. Data Sekunder 
 Data sekunder adalah data yang dikumpulkan oleh peneliti yang diperoleh 
lewat dokumentasi dan catatan yang berkaitan dengan objek penelitian, misalnya 
buku-buku, artikel, dan karya ilmiah. Data adalah asil penelitian baik berupa fata atau 
angka yang dapat dijadikan bahan untuk menyusun suatu informasi. Sedangkana 
yang dimaksud sumber data dalam penelitian kualitatif adalah subjek dari mana data 
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tersebut dapat diperoleh. Adapun data dokumen dan rekaman dalam penelitian ini 
berupa ponsel dan arsip yang dimiliki oleh peneliti mengenai strategi distributor 
pemasaran gas elpiji 
2. Sampel  
Menurut Koentjaraningrat dalam penelitian dengan pendekatan kualitatif 
penentuan besarnya jumlah sampel tidak ada ukuran yang mutlak. Teknik sampling 
tidak berdasarkan probabilitas, melainkan dipilih dengan tujuan untuk 
mendeskripsikan suatu gejala sosial atau masalah sosial tertentu berdasarkan 
pertimbangan tertentu sehinggan disebut sebagai sampling bertujuan (purpro-sive 
sample). Dengan demikian dalam penelitian kualitatif tidak menggunakan sampling 
acak, akan tetapi sampel dipilih berdasarkan kebutuhan penelitian. Berdasarkan hal 
tersebut diatas, maka sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive 




Demikian pula dengan jumlah informan dapat berubah dari pemilihan seorang 
informan pangkal menjurus pada terpilihnya beberapa informan-informan baru. 
Menurut Garna bahwa informan adalah seseorang yang memberi informasi lebih 
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Adapun yang menjadi subjek penelitian dalam penelitian ini adalah Distibutor 
Gas Elpiji UD. Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto 
Teknik sampling atau teknik pengambilan sampel atau pemilihan subyek 
penelitian yang dipakai dalam penelitian ini adalah menggunakan purposive sampling 
yaitu teknik pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan tertentu. 
Pertimbangan tertentu ini misalnya orang tersebut yang dianggap paling tahu tentang 
apa yang kita harapkan, atau mungkin dia sebagai penguasa sehingga akan 
memudahkan peneliti menjelajahi obyek atau situasi sosial yang diteliti.
55
 Teknik ini 
mencakup orang-orang yang diseleksi atas dasar kriteria-kriteria tertetu yang dibuat 
peneliti berdasarkan tujuan penelitian. Sedangkan orang-orang dalam populasi yang 
tidak sesuai dengan kriteria tersebut tidak dijadikan sampel. 
 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan langkah awal yang paling strategis 
dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. 
Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatkan 
data yang memenuhi standar data yang ditetapkan. Teknik pengumpulan data yang 
akan digunakan oleh peneliti adalah sebagai berikut: 
1. Observasi 
Observasi adalah teknik pengumpulan data dengan cara mengamati secara 
langsung maupun tidak tentang hal-hal yang diamati dan mencatatnya pada alat 
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observasi. Observasi dalam penelitian ini dilakukan untuk mencari partisipan yang 
akan diwawancarai oleh peneliti. 
2. Dokumentasi 
Dokumen digunakan untuk mendukung dan menambah bukti yang diperoleh 




Wawancara (interview) adalah teknik penelitian yang dilaksanakan dengan 
cara dialog baik secara langsung (tatap muka) maupun melalui saluran media 
tertentu antara pewawancara dengan yang diwawancarai sebagai sumber data. 
Kemudian peneliti menyusun hasil wawancara dalam bentuk transkrip wawancara. 
Selanjutnya tahap terakhir member check dimana peneliti mendiskusikan kembali 
hasil wawancara yang berupa transkrip wawancara untuk disepakati oleh peneliti dan 
narasumber agar data tersebut valid sehingga data semakin dipercaya.  
E. Instrument Penelitian 
Dalam penelitian kualitatif instrumen penelitian adalah peneliti itu sendiri.
57
 
Oleh karena itu peneliti sebagai instrument juga harus divalidasi, seberapa jauh 
peneliti siap melakukan penelitian untuk selanjutnya terjun ke lapangan. Validasi 
terhadap penelitian sebagai instrument meliputi validasi terhadap pemahaman 
metode penelitian kualitatif, penguasaan wawasan terhadap bidang yang diteliti, 
kesiapan peneliti untuk memasuki obyek penelitian, baik secara akademik maupun 
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logistiknya. Peneliti kualitatif sebagai human instrument , berfungsi menetapkan 
focus penelitian, memilih informan sebagai sumber data, melakukan pengumpulan 
data, menilai kualitas data, analisis data, menafsirkan data dan membuat 
kesimpulannya atas temuannya. 
Instrumen teknis yang dipakai peneliti adalah dengan pedoman wawancara  
yang digunakan sebagai acuan dalam proses wawancara. Peneliti akan terjun 
langsung kelapangan untuk melakukan pengumpulan data, analisis data dan 
membuat kesimpulan. 
 
F. Tekhnik pengolahan dan Analisis Data 
Analisis data dalam sebuah penelitian sangat dibutuhkan bahkan merupakan 
bagian yang sangat menentukan dari beberapa langkah penelitian sebelumnya. 
Dalam penelitian kualitatif, analisis data harus seiring dengan pengumpulan fakta-
fakta di lapangan, dengan demikian analisis data dapat dilakukan sepanjang proses 
penelitian dengan menggunakan teknik analisis sebagai berikut: 
1. Redaksi Data 
Kegiatan peneliti menyeleksi memilah-milah data serta memberi kode, 
menentukan focus pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya serta 
membuang yang tidak perlu. Dengan demikian data yang direduksi akan memberikan 







2. Penyajian Data 
Penyajian data adalah kegiatan ketika sekumpulan informasi disusun, 
sehingga memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan 
tindakan. Bentuk penyajian data kualitatif, dapat berupa teks naratif, maupun matrik, 
grafik, jaringan dan bagan. 
3. Penarikan Kesimpulan 
Upaya penarikan kesimpulan atau verifikasi dilakukan peneliti secara terus-
menerus selama berada di lapangan. Dari permulaan pengumpulan data, mulai 
mencari arti benda-benda, mencatat keteraturan pola-pola, penjelasan-penjelasan, 
konfigurasi-konfigurasi yang mungkin, alur sebab akibat, dan proposal. 
 
G. Rencana Penguji Keabsahan Data 
Uji keabsahan data dalam penelitian, sering hanya di tekankan pada uji 
validitas dan reliabilitas.
58
 Pada penelitian kualitatif, temuan atau data dapat 
dinyatakan valid apabila tidak ada perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan 
apa yang sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti. Teknik pemeriksaan 
keabsahan data pada penelitian ini meliputi triangulasi dan meningkatkan ketekunan. 
Hal tersebut dijelaskan sebagai berikut: 
1. Triangulasi 
Triangulasi dilakukan dengan cara triangulasi teknik dan sumber data. 
Triangulasi teknik dilakukan dengan cara menanyakan hal yang sama dengan teknik 
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yang berbeda, yaitu dengan wawancara, observasi, Triangulasi sumber, dilakukan 
dengan cara menanyakan hal yang sama melalui sumber yang berbeda.
59
 
Triangulasi yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah trianguasi 
sumber. Hal ini bertujuan untuk membandingkan dan mengecek informasi yang 
diperoleh dengan wawancara dan observasi. Pada proses wawancara, peneliti 
memberikan gambaran suatu proses yang dipahami masing-masing subjek.  
Peneliti juga melakukan observasi, observasi dalam penelitian ini dilakukan 
untuk mencari partisipan Yang akan di wawancarai oleh peneliti. Pernyataan yang 
diperoleh dari partisipan dicocokan dengan kondisi lapangan. 
 
2. Meningkatkan Ketekunan 
  Meningkatkan ketekunan berarti melakukan pengamatan secara lebih 
cermat dan berkesinambungan. Dengan cara tersebut maka kepastian data dan urutan 
peristiwa akan dapat direkam secara pasti dan sistematis.
60
 Pengujian keabsahan data 
dengan meningkatkan ketekunan ini dilakukan dengan cara peneliti membaca seluruh 
catatan hasil penelitian secara cermat, sehingga dapat diketahui kesalahan dan 
kekurangannya. Dengan demikian peneliti dapat memberikan deskripsi data yang 
akurat dan sistematis tentang apa yang diamati. 
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3. Member Check 
  Pengujian keabsahan data dengan member check, dilakukan dengan 
cara mendiskusikan kembali hasil penelitian kepada sumber-sumber data yang telah 
memberikan data,
61
 yaitu data yang telah di verifikasikan oleh peneliti dapat 





                                                             
61







A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
Perusahaan perseorangan atau biasa juga dikenal dengan usaha dagang 
(UD), merupakan bentuk usaha yang paling sederhana karena pengusahanya hanya 
satu orang, yang di maksud dalam pengusaha disini adalah orang yang memiliki 
perusahaan. Sumber hukum dalam usaha dagang ini adalah kebiasaan dan 
yurisprudensi, karena belum terdapat pengaturan yang resmi dalam suatu undang-
undang yang khusus mengatur tentang usaha dagang atau bisa disebut perseorangan, 
Namun dalam praktek usahanya di masyarakat telah diakui keberadaannya. 
perusahaan yang membeli barang dagangan dari pemasok dan menjualnya kembali 
kepada pelanggan tanpa diproses terlebih dahulu atau tanpa diubah bentuknya. 
Bentuk perusahaan dagang, antara lain supermarket, penyalur atau distributor, 
retailer, dan pengecer. 
Adapun letak lokasi penelitian agen gas elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto  
terletak di Dusun pokobulo Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten 
Jeneponto. Jarak tempuh agen gas elpiji dari jalan Provinsi ± 7,5 Km. letak lokasi 
agen ini sangat strategis karena berada pada jalan strategis yang dimana merupakan 





UD. Kamus Jaya didirikan pada tanggal 10, bulan 4, tahun 2014 oleh pemilik 
toko  yang bernama Bapak Abdul kadir da ibu Musdalifa, jadi asal dari nama UD. 
Kamus Jaya adalah perpanduan atau singkatan dari nama pemiliknya. Pada awal 
berdirinya UD. Kamus Jaya menjual gas lpj hanya ketetangga-tetangga terdekat, 
namun setelah bebrapa tahun UD ini didirikan sudah melakukan berbagai upaya 
pemasaran. 
Seiring dengan perkembangan teknologi, UD. Kamus Jaya dalam 
memasarkan gas elpiji telah melakukan berbagai inovasi seperti sistem pengantaran 
gas ke konsumen-konsumen yang memesan gas melalui via sms ke pihak UD. Kamus 
Jaya, selain itu dilakukan juga pemasaran dengan menyalurkan gas elpiji ke warung-
warung yang ada di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba. 
Gas elpiji merupakan kebutuhan konsumsi rumah tangga yang sangat 
dibutuhkan dalam kehidupan sehari-hari dikalangan masyarakat, karena banyaknya 
permintaan konsumen rumah tangga terhadap gas, hal ini membuat UD. Kamus Jaya 
terus memperbiki kualitas dan mutu gas yang dijualnya. 
Visi dan Misi 
a. Visi 
Visi UD. Kamus Jaya  yaitu : 
 Menjadi agen penyedia dan penyalur gas lpg yang berkualitas dan bermutu 








1) Menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan 
2) Memperhatikan kualitas dan mutu produk  
B. Strategi Pemasaran Agen Elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto dalam Meningkatkan 
Volume Penjualan 
Masih adanya stigma negatif atau kesan sebagian masyarakat yang 
mengganggap penggunaan kompor dengan bahan gas lpg sangat berbahaya. Hal ini 
banyak dijumpai di wilayah pedesaan, sehingga sebagian warganya lebih memilih 
untuk menggunakan kayu bakar untuk memenuhi keperluan masak-memasak mereka. 
Ini merupakan sebuah tantangan yang harus dipecahkan oleh para agen pangkalan di 
daerah-daerah guna memperluas pasar.   
Peluang Bisnis Gas Elpiji cukup menjanjikan sekarang ini, apalagi sejak 
diadakannya program pemerintah yang melakukan konversi dari minyak tanah ke gas 
elpiji. Semenjak program pemerintah ini kebutuhan gas elpiji pun meningkat tajam 
dan pasokan gas pun semakin tinggi. Hal ini membuat Agen minyak tanah berganti 
menjadi agen gas elpiji. Akan tetapi meski agen gas elpiji sudah banyak, tidak semua 
agen merata ada di suatu wilayah. Bahkan Ada pula di beberapa daerah yang tidak 








Hal tersebut di ungkapkan oleh Bapak Abdul Kadir sebagai agen gas elpiji 
bahwa: 
“Di desa ini cuma saya yang menjadi agen gas elpiji, jadi orang-orang disini 
ambil sama saya. Ada yang untuk dijual kembali, ada juga yang untuk dipakai 
sendiri. Saya juga hanya memiliki cabang disini, kalau untuk cabang ditempat 
lain belum ada”.74 
 
Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa di desa Bangkalaloe 
masih kurang yang menjadi agen gas elpiji. Kebanyakan masyarakat hanya membeli 
untuk digunakan sebagai kebutuhan sehari-hari atau untuk dijual kembali. Jadi, agen 
gas elpiji masih minim sehingga mejadikan usaha tersebut sebagai peluang untuk 
mendapatkan profit (keuntungan). 
Selanjutnya tanggapan tentang pertanyaan terkait cara pemesanan dan sistem 
pembayaran gas elpiji. Menurut Bapak Abdul Kadir pemilik usaha: 
“Biasanya orang langsung datang kesini buat ambil gas lpgnya, kadang juga 
cuma lewat telfon terus nanti diantarkan. Kalau mau diantarkan, mereka harus 
bayar biaya pengantaran dulu. Masalah pembayarannya langsung tunai, kalau 
yang diantarkan bayar pas barangnya sudah ditempat”.75 
 
Dari hasil wawancara tersebut, dapat disimpulkan bahwa pemesanan dilakukan 
dengan cara datang langsung ketempat agen lpg dan melakukan transaksi. Konsumen 
juga bisa melakukan pemesanan lewat telepon, dengan catatan akan dikenakan biaya 
pengantaran tergantung dari jaraknya. Pembayaran pemesanan lewat telepon akan 
dilakukan ketika gas lpg telah sampai ditempat pembeli. 
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Proses ijab qabul atau akad yang dilakukan dalam transaksi jual beli gas lpg 
dilakukan pada saat pembeli mengambil barang dari agen. Pembeli memberikan uang 
sesuai dengan harga yang telah disepakati untuk sebuah gas lpg yang dipesan. 
Pembayaran yang dilakukan setelah pemesanan (gas lpg)  juga berlaku untuk 
pembelian melalui telepon. Pembayaran akan dilakukan ketika gas lpg yang 
diinginkan oleh penjual telah diantarkan, maka pembeli akan membayar ke pengantar 
(kurir) gas lpg tersebut. 
Ungkapan akad atau ijab kabul sebagai pertanda kesepakatan jual beli 
direalisasikan dalam bentuk yang berbeda. Tidak ada bahasa atau tanda tertentu. 
Masing-masing penjual memiliki cara dalam melakukan akad ketika melangsungkan 
proses jual beli dengan para pembeli. Seperti yang diungkapkan oleh Bapak Abdul 
Kadir selaku pemilik agen gas lpg bahwa: 
“Pembayaran biasanya dilakukan setelah pesanan jadi. Disitu pembeli 
membayar gas lpg yang diinginkan. Kalau masalah ijab qabul atau akad paling 
Cuma bilang ucapan terima kasih, terus saya jawab sama-sama”.76 
 
UD. Kamus Jaya Jeneponto melakukan penjualan dengan sistem strategi 
pemasaran produk. Gas elpiji pada UD. Kamus Jaya Jeneponto meliputi promosi dan 
distribusi, Promosi merupakan bentuk pemberian informasi atau pengenalan kepada 
pelanggan mengenai produk yang ditawarkan dan distribusi menjadi tempat di mana 
penjual mendistribusikan produknya agar menjangkau pasar sasaran.  
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Seperti yang diungkapkan oleh bapak Abdul Kadir bahwa: 
“Mengenai strategi penjualan biasanya saya melakukan pemberian informasi 
kepada pelanggan tentang cara penggunaan gas lpg dengan aman. Saya juga 
melakukan promosi, misalkan menyebarkan brosur atau menempelkan brosur 
ke tiang listrik maupun pagar rumah warga. Biasanya juga untuk yang 
melakukan pembelian banyak, saya memberikan pengurangan harga. Saya juga 
melakukan penjualan keliling, jadi konsumen tidak perlu jauh-jauh ke sini buat 
membeli gas lpg atau bisa juga tinggal telepon langsung”.77 
 
Hasil wawancara diatas dapat menunjukkan bahwa strategi pemasaran perlu 
dilakukan untuk menarik minat pembeli dan menjadikan tempat kita sebagai 
pemenuh kebutuhan mereka terkait dengan urusan gas lpg. Memberikan informasi 
dan edukasi kepada pelanggan tentang cara menggunakan kompor lpg dengan aman, 
cara mengganti tabung gas, cara perawatan dan info-info yang berguna lainnya untuk 
para konsumen menjadi salah satu poin dalam pemasaran gas lpg. UD. Kamus Jaya 
Jeneponto juga melakukan promosi penjualan dengan melihat beberapa faktor dari 
pelanggan, seperti pelanggan tetap atau yang  telah lama akan diberikan diskon ketika 
membeli gas lpg, kemudian  UD. Kamus Jaya juga melakukan  sistem jemput dengan 
cara mendistribusikan langsung ke konsumen atau warung-warung (pengecer).  
Selanjutnya tanggapan tentang pertanyaan terkait tantangan atau kesulitan yang 
dirasakan menjadi distribusi gas elpiji. Menurut Bapak Abdul Kadir pemilik usaha: 
“Yang menjadi tantangan UD. Kamus Jaya yaitu seringnya terjadi kebocoran 
pada saat proses bongkar muat barang yang bisa mengakibatkan kerugian bagi 
UD. Kamus Jaya dan seringnya muncul anggapan negative dari sebagian 
masyarakat bahwa penggunaan kompor dan gas elpiji berbahaya”.78 
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Hasil wawancara diatas menunjukkan bahwa dalam menjadi agen gas elpiji 
banyak tantangan dan kesulitan yang dirasakan. Ketika adanya keterlambatan 
pasokan dari agen utama karena kendala cuaca, hal tersebut akan menyusahkan agen 
karena gas elpiji akan mengalami kelangkaan. Sering kali para petugas bongkar muat 
barang (tabung) kurang memperhatikan cara pendistribusian yang baik, sehingga 
tanpa disadari terjadi kebocoran kecil pada beberapa tabung gas. Hal ini, selain 
mengurangi jumlah takaran yang dibeli konsumen, lingkungan juga menjadi tidak 
nyaman karena aroma gas sehingga dapat mengganggu kesehatan dan 
membahayakan jika ada percikan api. 
Cara mengatasi tantangan diatas mengenai masalah yang sering terjadi pada 
UD. Kamus Jaya yaitu para karyawan selalu dingatkan dan diarahkan agar tidak 
teledor atau berhati-hati dalam proses bongkar muat dan selalu memperhatikan 
kualitas gas yang masuk ke UD. Kamus Jaya, serta memberikan sosialisasi kepada 
masyarkat mengenai penggunaan gas elpiji yang baik dan benar untuk menghindari 
hal-hal yang berbahaya. 
 
C. Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji dalam 
Perspektif Ekonomi Islam 
Islam diturunkan oleh Allah sebagai agama yang di dalamnya sangat dianjurkan 
untuk saling bertoleransi, menghargai hasil keringat orang lain dan tidak 
memaksakan kehendak sendiri. Sebagaimana peraturan-peraturan yang dibuat harus 





pihak lain. Allah SWT memerintakan kepada hambanya agar senantiasa memakan 
harta yang halal dan baik.  
Istilah pemasaran atau marketing tidak banyak dikenal pada masa Nabi. Saat itu 
yang banyak dikenal adalah jual beli (bay’) yang memang sudah ada sebelum Islam 
datang. Pemasaran lebih luas dari jual beli dan karenanya pembahasan tentang jual 
beli merupakan bagian dari pemasaran, pemasaran dapat dilakukan melalui 




Allah SWT memerintakan kepada manusia untuk senantiasa mencari rezeki 
yang baik-baik agar mendapatkan manfaat untuk diri dan keluarga kita. Memberikan 
kebebasan kepada hambanya untuk berusaha mencari rezeki, salah satunya 
menjadikan jual beli sebagai mata pencaharian. Allah menjadikan langit, bumi, laut 
dan apa saja yng ada didalamnya unuk kepentingan dan manfaat manusia. 
Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS Al- Luqman/31:22, yaitu: 
                         
          
Terjemahnya:  
“Dan Barang siapa yang menyerahkan dirinya kepada Allah, sedang Dia orang 
yang berbuat kebaikan, Maka Sesungguhnya ia telah berpegang kepada buhul 
tali yang kokoh. Dan hanya kepada Allah-lah kesudahan segala urusan”.80 
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Maksud dari ayat di atas bahwa orang-orang yang menyerahkan diri kepada 
aturan Allah, baik dalam permasalahan jual beli dia senantiasa berbuat baik, berlaku 
jujur dan tidak melakukan kecurangan dalam hal penjualan. Apalagi dalam jual beli 
tidak ada di dalamnya komersial melainkan untuk kepentingan ummat. 
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Islam agama yang sangat luar biasa. Islam agama yang lengkap, yang berarti 
mengurusi semua hal dalam hidup manusia. Islam agama yang mampu 
menyeimbangkan dunia dan akhirat, antara hablum minallah (hubungan dengan 
Allah) dan hablum minannas (hubungan sesama manusia). Ajaran Islam lengkap 
karena Islam agama terakhir sehingga harus mampu memecahkan berbagai masalah 
besar manusia. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penyusun, pihak penjual agen gas 
lpg UD. Kamus Jaya Jeneponto yang ada di Jeneponto secara usia sudah berumur 57 
tahun. Artinya, jika ditinjau dari segi usia tersebut, sudah masuk dalam kategori 
baligh. Mereka juga tidak memiliki tanda-tanda gangguan kejiwaan yang bisa 
mengganggu kelancaran dalam melakukan praktek jual beli. Hal yang tidak jauh 
berbeda juga terjadi pada pembeli. Jika  ditinjau dari segi usia, para  pembeli 





Sebagaimana telah ditentukan dalam Islam, orang yang melakukan akad jual 
beli harus memenuhi persyaratan dan harus dipenuhi oleh kedua belah pihak (penjual 
dan pembeli). Adapun syarat jual beli yaitu: 
a. Berakal 
b. Baliqh 
c. Tidak mubazir 
d. Atas kehendak sendiri 
e. Milik sendiri 
f. Barang yang halal 
g. Bermanfaat 
Pelaku Ijab kabul haruslah orang yang ahli akad baik mengenai apa saja, anak 
kecil, orang gila, orang bodoh, tidak diperbolehkan melakukan akad jual beli. Kedua 
belah pihak diatas jika ditinjau dari hukum Islam sudah bisa terpenuhi sebagai pihak 
yang berakad. Agen Elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto yang ditemui penulis saat 
berlangsungnya penelitian, usia pemilik agen tersebut sudah masuk kepala lima 
bahkan lebih, begitu pula dengan pihak pembeli.  
Sebagaimana firman Allah Swt dalam QS an-Nisaa’/4:5, yaitu: 
                             
          
Terjemahnya : 
“Dan janganlah kamu serahkan kepada orang-orang yang belum 





dijadikan Allah sebagai pokok kehidupan. berilah mereka belanja dan pakaian 
(dari hasil harta itu) dan ucapkanlah kepada mereka kata-kata yang baik”.81 
Proses ijab qabul atau sighat akad yang dilakukan dalam transaksi jual beli gas 
lpg dilakukan ketika pembeli memberikan uang sesuai dengan harga yang telah 
disepakati. Pembayaran yang dilakukan setelah pesanan diantarkan berlaku untuk jual 
beli gas lpg lewat telepon.  
Ungkapan akad atau ijab kabul sebagai pertanda kesepakatan jual beli 
direalisasikan dalam bentuk yang berbeda. Tidak ada bahasa atau tanda tertentu. 
Masing-masing penjual memiliki cara dalam melakukan akad ketika melangsungkan 
proses jual beli dengan para pembeli. Bahasa pasar seperti yang dilakukan antara 
penjual dan konsumen mengandung pengertian yang cukup sederhana. Ketika telah 
berlangsungnya proses jual beli, maka antara pedagang dan pembeli saling 
mengucapkan terimakasih. Kata-kata “terimakasih” ini sudah memberi pemahaman 
bahwa kedua belah pihak telah menyepakati kondisi barang yang diperjualbelikan, 
baik itu terkait harga maupun jenis atau kualitasnya. Ijab qabul dapat diwujudkan 
dalam berbagai bentuk (sighat) yang dapat menunjukkan kehendak dan kesepakatan. 
Bisa dengan menggunakan ucapan, tindakan, isyarat ataupun korespondensi.   
Ucapan dapat diungkapkan dalam berbagai bentuk, yang terpenting dapat 
merepresentasikan maksud dan tujuannya. Terkadang, akad juga bisa dikatakan sah 
walaupun tanpa diungkapkan dengan ucapan atau lafadz tertentu. Akan tetapi, 
dilakukan dengan tindakan oleh kedua belah pihak yang mencerminkan kerelaan dan 
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kesepakatan diantara keduanya. Transaksi ini lazim dikenal dengan ba’i almu’āthāh, 
yakni kontrak pertukaran yang dilakukan dengan tindakan yang menunjukkan 
kesepakatan/keridhaan, tanpa diucapkan ijab qabul.
82
 
Islam tidak melarang kebiasaan masyarakat seperti dalam pelaksanaan ijab 
qabul di atas karena tidak bertentangan dengan syari’at. Dalam Islam, praktek akad 
yang tergambar dari proses jual beli gas lpg tersebut, disebut dengan al-’Urf al-fi’li 
(dalam istilah lain disebut sebagai al-’Urf alamali) adalah sejenis pekerjaan atau 
aktivitas tertentu yang sudah biasa dilakukan secara terus menerus, sehingga 
dipandang sebagai norma sosial. Akad menjadi sebuah  ikatan  atau  pertalian  antara  
penjual  dan pembeli terhadap objek yang mereka perjualbelikan. Keberadaan akad 
akan meminimalisir terjadinya  kecurangan  dalam  melakukan  transaksi  jual  beli. 
Allah SWT berfirman mengenai pentingnya sebuah akad dalam QS Al-Maidah/5:1, 
yaitu: 
                                
                      
Terjemahnya: 
“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itiu. Dihalalkan 
bagimu binatang ternak, kecuali yang dibacakan kepadamu. (Yang demikian 
itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan haji. 
Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut yang dikehendaki-
Nya”.83 
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Jual beli merupakan sebuah perikatan, yang di dalamnya selalu berkaitan 
dengan para pihak yang melakukan perikatan tersebut dan para pihak juga merupakan 
salah satu unsur yang menjadikan jual beli menjadi sempurna. Selain para pihak yang 
termasuk, rukun jual beli ialah adanya suatu obyek yang diperjualbelikan dan adanya 
sighat akad yaitu ijab kabul.  
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Al-Quran juga mengatur kegiatan kehidupan atau muamalah. Juga etika 
perdagangan, penjualan atau pemasaran. Salah satu ayat Al-Quran yang dipedomani 
sebagai etika marketing adalah QS. Al-Baqarah. Surat ini juga dinamakan Fustatul 
Qur’an (Puncak Al-Quran) karena memuat beberapa hukum yang tidak disebutkan 
dalam surat yang lain. Dinamakan juga surat Alif Lam Mim karena dimulai dengan 
huruf Arab Alif Lam dan Mim. QS Al-Baqarah/2:2, yakni: 
                 
Terjemahnya: 
“Kitab (Al-Qur’an) ini tidak ada keraguan padanya; petunjuk bagi mereka 
yang bertaqwa”. 
 
Ayat tersebut sangat relevan untuk dipedomani dalam pelaksanaan strategi 
pemasaran, sebab bagian pemasaran merupakan bagian sangat penting dari mesin 





1.  Perusahaan harus dapat menjamin produknya. Jaminan yang dimaksud mencakup 
dua aspek material, yaitu mutu bahan, mutu pengolahan, dan mutu penyajian. 
Aspek non-material mencakup kehalalan dan keislaman dalam penyajian.  
2. Dijelaskan Allah adalah manfaat produk. Produk bermanfaat apabila proses 
produksinya benar dan baik. Ada pun metode yang dapat digunakan agar proses 
produksi benar dan baik menurut Al-Quran. 
3. Penjelasan mengenai sasaran atau customer dari produk yang dimiliki oleh 
perusahaan. Makanan yang halal dan baik yang menjadi darah dan daging 
manusia akan membuat kita menjadi taat kepada Allah. Sebab konsumsi yang 
dapat menghantarkan manusia kepada ketakwaan harus memenuhi tiga syarat 
yaitu: 1) Materi yang halal, 2) Proses pengolahan yang bersih (thaharah), dan 3) 
Penyajian yang islami. 
Dewasa ini sering kita jumpai cara pemasaran yang tidak etis, curang dan 
tidak professional. Kiranya perlu dikaji bagaimana akhlak dalam kegiatan ekonomi 
secara keseluruhan, khususnya akhlak dalam pemasaran kepada masyarakat dari 
sudut pandang Islam. Kegiatan pemasaran seharusnya dikembalikan pada 
karakteristik yang sebenarnya, yakni religius, beretika, realistis dan menjunjung 
tinggi nilai-nilai kemanusiaan. Dalam Islam, pemasaran adalah disipilin bisnis 
strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari 





Semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan berdasarkan perencanaan yang baik. 
Islam agama yang memberikan sintesis dan rencana yang dapat direalisasikan melalui 
rangsangan dan bimbingan. Perencanaan tidak lain memanfaatkan “karunia Allah” 
secara sistematik untuk mencapai tujuan tertentu, dengan memperhatikan kebutuhan 
masyarakat dan nilai kehidupan yang berubah-ubah. Dalam arti lebih luas, 
perencanaan menyangkut persiapan menyusun rancangan untuk setiap kegiatan 
ekonomi. Konsep modern tentang perencanaan, yang harus dipahami dalam arti 
terbatas, diakui dalam Islam. Karena perencanaan seperti itu mencakup pemanfaatan 
sumber yang disediakan oleh Allah swt dengan sebaik-baiknya untuk kehidupan dan 
kesenangan manusia. 
Meski belum diperoleh bukti adanya sesuatu pembahasan sistematik tentang 
masalah tersebut, namun berbagai perintah dalam Al-Quran dan Sunnah 
menegaskannya. Sebagaimana firman Allah Swt dalam QS Al-Jumu’ah/62:10, yaitu: 
 
                                
      
Terjemahnya: 
“Apabila telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di muka bumi; 







Ayat di atas dapat dijelaskan makna dalam kata “carilah karunia Allah” yang 
digunakan di dalamnya dimaksudkan untuk segala usaha halal yang melibatkan orang 
untuk memenuhi kebutuhannya. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penyusun, pihak penjual agen gas 
lpg UD. Kamus Jaya Jeneponto yang ada di Jeneponto, sudah melakukan strategi 
pemasaran sesuai dengan aturan Islam. Pemilik agen gas lpg selalu memperhatikan 
kualitas produk yang dijual kepada masyarakat. Ketika adanya kesalahan dalam 
bongkar muat menyebabkan berkurangnya jumlah takaran yang dibeli konsumen, 
maka pihak agen tidak menjual tabung tersebut. Hal ini juga bisa berbahaya bagi 
keselamatan gudang dari adanya ledakan.  
Pihak UD. Kamus Jaya Jeneponto selalu melakukan pengecekan tabung-
tabung yang akan diedarkan ke konsumen, dan jika terdapat tabung tidak layak pakai 
biasanya mereka akan mengembalikan tabung tersebut ke agen utama. Hal tersebut 
sangat penting dilakukan, karena dapat memunculkan stigma negatif dari opini 
masyarakat (konsumen) terhadap pihak agen UD. Kamus Jaya Jeneponto, apabila 
tabung yang dijual mengalami kecacatan atau tidak layak pakai. 
Salah satu strategi yang dilakukan oleh pihak UD. Kamus Jaya Jeneponto 
memberikan manfaat kepada masyarakat, misalkan ketika perusahaan memberika 
arahan tentang tatacara penggunaan gas elpiji  yang aman. Masih adanya stigma 
negatif atau kesan sebagian masyarakat yang menganggap penggunaan kompor 





sehingga warga lebih memilih untuk menggunakan kayu bakar untuk memenuhi 
keperluan masak memasak mereka. Maka pihak UD. Kamus Jaya Jeneponto merasa 
perlu melakukan strategi, untuk meyakinkan masyarat untuk menggunakan gas lpg. 
Dalam sistem perencanaan Islam, kemungkinan rugi sangat kecil karena 
merupakan hasil kerjasama antara sektor pemerintahan dan swasta. Investasi yang 
sehat akan mendorong kelancaran arus kemajuan ekonomi menjadi lebih banyak. 
Dalam kegiatan pemasaran, tentu lebih dahulu menyusun perencanaan strategis untuk 
memberi arah terhadap kegiatan usaha yang menyeluruh, yang harus didukung 
rencana pelaksanaan lebih rinci di bidang-bidang kegiatan usaha. Dalam Islam, 
bukanlah suatu larangan bila seorang hamba mempunyai rencana atau keinginan 
untuk berhasil dalam usahanya. Namun dengan syarat, rencana itu tidak bertentangan 
dengan ajaran (syariat) Islam. Ditandaskan dalam QS An-Najm/53:24-25,yakni: 
                     
Terjemahnya: 
“Atau Apakah manusia akan mendapat segala yang dicita-citakannya?.  
(Tidak), Maka hanya bagi Allah kehidupan akhirat dan kehidupan dunia”. 
 
Dari kedua ayat tersebut, bila dihubungkan dengan strategi pemasaran, 
kegiatan strategi (rencana) pemasaran merupakan suatu interaksi yang berusaha untuk 
menciptakan atau mencapai sasaran pemasaran seperti yang diharapkan untuk 
mencapai keberhasilan. Dan sudah menjadi sunnatullah bahwa apa pun yang sudah 
kita rencanakan, berhasil atau tidaknya, ada pada ketentuan Tuhan (Allah). Dalam 





yang wajar antara pertumbuhan ekonomi dan keadilan sosial melalui penetapan 
kebijaksanaan yang pragmatik, namun konsisten dengan jiwa Islam yang tidak 
terlepas dengan tuntunan Al-Quran dan Hadis, juga sesuai dengan kode etik ekonomi 
Islam. 
Berdasar pembahasan kajian di atas pemasaran dalam Islam, penulis 
berkesimpulan, konsep pemasaran, yang dalam hal ini difokuskan pada 
tinjauan strategi pemasaran, sebenarnya telah ada sejak lebih dari 1.400 tahun lalu. 
Penemuan-penemuan ahli pemasaran dunia tentang konsep marketing seperti Neil 
Borden (1953), Rasmussen (1955), McCharthy (1960) dan Kotler (1967), sebenarnya 
sudah dipraktekkan Nabi Muhammad saw beserta para sahabat dan tabi’in sejak 
ribuan tahun lalu. Namun memang jarang bahkan mungkin belum ada yang 
mendefinisikan itu sebagai konsep marketing. 
Konsep marketing (strategi pemasaran) Islami dalam melakukan suatu 
pemasaran, baik barang maupun jasa, tidaklah bebas nilai. Sebagai seorang khalifah 
di muka bumi, manusia juga dituntut untuk menjaga kesejahteraan masyarakat secara 
umum, dengan berdagang menggunakan cara yang halal dan diridhoi oleh Allah swt. 
Berkaitan dengan bauran pemasaran konvensional, maka penerapan dalam syariah 
akan merujuk pada konsep dasar kaidah fikih. yakni:  
Al-ashlu fil-muamalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun ’ala tahrimiha, yang 
artinya, “Pada dasarnya semua bentuk muamalah boleh dilakukan kecuali ada dalil 





Adapun penyajian data penjualan pada UD. Kamus Jaya yaitu : 
Tabel 1.1 
Data penjualan gas elpiji 3 kg Studi Pada Distribusi Gas Elpiji UD. Kamus 
Jaya Kabupaten Jeneponto. 
Tgl/Tahun Nama 
Barang 
Modal Harga Jual Jumlah 
Barang 
Untung (rp) 
2015 Gas Epiji 12.000 14.000 4.320 8.640.000 
2016 Gas Epiji 13.000 16.000 4.500 13.500.000 
2017 Gas Epiji 14.000 18.000 4.680 18.720.000 
 Total 
penjualan 
 48.000 13.500 40.860.000 









Adapun kesimpulan dari penelitian Tinjauan Strategi Pemasaran 
Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji Pespektif Ekonomi 
Islam. 
1. Hasil penelitian mengenai tinjauan Strategi Pemasaran Terhadap 
Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji UD. Kamus Jaya Jeneponto 
melakukan penjualan dengan sistem strategi pemasaran produk. Gas elpiji 
pada UD. Kamus Jaya Jeneponto meliputi promosi dan distribusi, Promosi 
merupakan bentuk pemberian informasi atau pengenalan kepada pelanggan 
mengenai produk yang ditawarkan dan distribusi menjadi tempat di mana 
penjual mendistribusikan produknya agar menjangkau pasar sasaran.  
Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji 
2. Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Distributor Gas Elpiji UD. 
Kamus Jaya Kabupaten Jeneponto), yaitu pemilik agen gas elpji UD. 
Kamus Jaya Jeneponto yang berada di Desa Dangkalaloe Kec. Bontoramba 
Kab. Jeneponto, sudah melakukan strategi pemasaran sesuai dengan aturan 
Islam. Pemilik agen gas elpiji selalu memperhatikan kualitas produk yang 
dijual kepada masyarakat. Ketika adanya kesalahan dalam bongkar muat 





pihak agen tidak menjual tabung tersebut. Hal ini juga bisa berbahaya bagi 
keselamatan gudang dari adanya ledakan.  
Pihak UD. Kamus Jaya Jeneponto selalu melakukan pengecekan tabung-
tabung yang akan diedarkan ke konsumen, dan jika terdapat tabung tidak layak pakai 
biasanya mereka akan mengembalikan tabung tersebut ke agen utama. Hal tersebut 
sangat penting dilakukan, karena dapat memunculkan stigma negatif dari opini 
masyarakat (konsumen) terhadap pihak agen UD. Kamus Jaya Jeneponto, apabila 
tabung yang dijual mengalami kecacatan atau tidak layak pakai. Selain itu Salah satu 
strategi yang dilakukan oleh pihak UD. Kamus Jaya Jeneponto memberikan manfaat 
kepada masyarakat, misalkan ketika perusahaan memberika arahan tentang tata cara 
penggunaan gas elpiji yang aman. Masih adanya stigma negatif atau kesan sebagian 
masyarakat yang menganggap penggunaan kompor dengan bahan gas elpiji sangat 
berbahaya. Hal ini dijumpai di wilayah pedesaan, sehingga warga lebih memilih 
untuk menggunakan kayu bakar untuk memenuhi keperluan masak memasak mereka. 
Maka pihak UD. Kamus Jaya Jeneponto merasa perlu melakukan strategi, untuk 











Untuk para agen gas elpiji agar kiranya berlaku adil dalam melakukan 
penjualan gas dengan cara memperhatikan kualitas produk yang dijual kepada 
masyarakat dan harus selalu aktif memberikan sosialisasi kepada masyarakat desa 
tentang tata cara menggunakan gas elpiji dengan aman agar masyarakat tertarik 
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